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1 INTRODUCCIÓN 
Para  elaborar  este  TFM  se  ha  hecho  una  colaboración  con  la  empresa  de 
neuromarketing Sociograph dentro de la Facultad de Comercio de Valladolid.  
Al  principio  de  iniciar  este  trabajo,  no  tenía  muy  claro  de  qué  lo  quería  hacer 






pudiese adecuar a  las  ideas que  teníamos,  ya que podía  ligar el  TFM a  las prácticas en 
empresa que había realizado.  








mercados más  destacados  en  los  que  se  ven  como  pueden  ser  París, Milán  o  Estados 
Unidos. 
Por  ello,  decidimos  hacer  un  experimento  con  Sociograph,  en  el  que  aparecían 
diferentes diseños de tres marcas afines en cuanto a esencia y estilo para determinar qué 
tipos  de  diseños  de  dos marcas,  americana  e  italiana,  podrían  “importarse”  a  la marca 
“Mint&Rose”  u  otras  marcas  españolas,  para  así  innovar  y  ampliar  su  prestigio 
internacional.  
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branding y derivados para así poder analizar esos datos  finales con  la mayor  facilidad y 
entendimiento posibles. Además,  se  añadieron 2 partes  correspondientes  a  la  empresa 
Socipgraph y a la empresa “Mint&Rose” para conocer más sobre estas dos empresas,  lo 
que hacen, como lo hacen y a quien se dirigen.  










Quiero  agradecer  también  a  la  empresa  Sociograph  por  haberme  prestado  sus 
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producto  respecto  a  otros,  han  sido  clave para muchas  empresas  a  la  hora  de  abordar 
técnicas  más  complejas  para  conocer  mejor  a  los  consumidores  y  así  afectar  en  sus 
decisiones de compra.  
Para  conseguir  esto,  han  surgido  muchas  disciplinas  diferentes  que  mezclan  la 
psicología, los sentidos y las emociones para conseguir un análisis más exhaustivo de lo que 
los clientes buscan. 
Según  el  Dr.  Thomas  Z.  Ramsoy  “los  periódicos  líderes  en  marketing, 
comportamiento  del  consumidor,  neurociencia,  economía  y  psicología  regularmente 
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un  psicólogo  y  médico  alemán  empieza  a  percatarse  de  que  la  piel  humana  es  activa 
eléctricamente (González 2016). 





Etimológicamente,  la  palabra  se  conforma  por  las  palabras  “neuro”‐  en  griego 
“νευρο”, que proviene del griego y que significa “nervio” y “marketing” o “ciencia” que 
provienen  de  las  palabras  latinas  “mercatus”  (mercado)  y  “stientia”(conocimiento).  Se 
refiere a las distintas técnicas que utilizan las empresas o las marcas para captar nuevos 
seguidores o clientes (Torres 2018). 
Generalmente,  este  término  está  estrechamente  relacionado  con  el  término 
“neurociencia del consumidor” que sería una combinación del estudio académico de  la 
psicología  y  la  conducta  del  consumidor,  más  enfocados  en  la  manera  en  la  cual  los 
consumidores responden y actúan (Ramsoy 2015). 
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A  principios  de  los  años  80  se  empezaron  a  dar  algunos  de  los  primeros 
descubrimientos del neuromarketing como ya se ha mencionado en el apartado anterior, 
pero no fue hasta 2002 de la mano de Ale Smidts cuando se le dio ese nombre a esta nueva 
ciencia  del  marketing.  Por  aquel  entonces,  se  comenzaron  a  desarrollar  las  primeras 
técnicas biométricas y de neuroimagen que ayudaron a los científicos a ver el gran papel 
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siguiendo  otras  empresas  de  otros  sectores  como  por  ejemplo  Ford  en  el  sector  del 
automóvil o Levis en el sector textil (Castellanos 2016).  
Este  tipo  de  técnicas  eran  bastante  confidenciales  y  solo  se  lo  podían  permitir 
grandes multinacionales  hasta  bien  entrado  el  siglo  XXI,  cuando  se  escribió  el primer 
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Por  ejemplo,  normalmente  no  se  le  va  a  dar  el  mismo  valor  a  comerse  una 
hamburguesa  de  un  establecimiento  de  comida  rápida  que  lo  que  se  le  da  a  una 
hamburguesa con carne de vacuno de calidad en una brasería o restaurante de calidad. 
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2.4.3 Experimentación del valor  
Como  su  nombre  indica,  esta  es  la  evaluación  y  experimentación  que  hace  el 
consumidor sobre el producto o servicio que haya escogido. En esta etapa, el cliente ha 









y  semántica  que  refleja  todo  tipo  de  decisiones  tomadas  anteriormente  y  actuará  de 









numerosos  ilustrados  de  épocas  anteriores  eran  capaces  de  reconocer  los  efectos  que 
producen las emociones a la hora de comprar (González 2016). 
Gracias  a  varias  tecnologías  recientemente  aplicadas  a  esta  ciencia,  el 
neuromarketing es capaz de medir las emociones, la memoria y el nivel de atención a través 
de multitud de estímulos. Para entender esto, el médico norteamericano Paul MacLean 
desarrolló  la  teoría  de  los  tres  cerebros  o Triune  Brain  Theory  en  la  que  afirma  que  el 
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parte más  racional  o pensativa de nuestro  cerebro de  la que  carecen,  por  ejemplo,  los 
animales.  Para  el  neuromarketing  todas  estas  partes  son  importantes  a  la  hora  de 
determinar los estímulos producidos por un determinado tipo de producto.  
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2.6 ¿Qué técnicas se usan para esos procesos? 
Para conocer realmente lo que los consumidores quieren o prefieren con respecto 
a  tu  marca  o  línea  de  productos,  existen  numerosas  técnicas  de  neurociencia  para 
determinar sus preferencias, gustos e incluso cuando algo no les llama nada la atención. 














consumidor  gracias  a  la  utilización  de  diferentes  estímulos.  Dentro  de  estos 
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2. Electroencefalograma:  también  conocido  por  su  abreviatura  EEG,  se  encarga  de 
mostrar  las  zonas  del  cerebro  que  se  activan  al  ver  determinado  tipo  de 
información  o  imagen.  Lo  que  se  analizan  son  los  impulsos  provocados  por  las 
conocidas como neuronas centrales.  
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nuestra  visión  sea  más  nítida  o  precisa.  Para  esto,  los  profesionales  usan  unas 
cámaras especiales que captan la velocidad de nuestros globos oculares además 




4. Resonancia  magnética  funcional  (fMRI):  este  método  es  bastante  visual  ya  que 
mediante un monitor se pueden ver en diferentes colores como se van activando 
diferentes  áreas  del  cerebro  dependiendo  de  los  estímulos  que  reciban 
(Neuromarca 2009).  Sin embargo, los costes para llevar a cabo este procedimiento 
son  bastante  elevados  y  requieren  de  mucho  tiempo  para  analizar  los  datos 
obtenidos, pero estos son tremendamente concisos. 
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      Imagen 7: fMRI. Fuente: Neuromarca.  
5. Test de asociación implícita: esta técnica es muy utilizada dentro del campo de la 
psicología para concretar las actitudes implícitas de cada persona (Monge 2015). 
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reacciones  humanas  a  los  estímulos,  es  importante  distinguir  que  hay  tres  tipos  de 
marketing: el visual, el kinestésico y el auditivo (Guardiola 2016).  










parece  que  el  producto  es  algo más  barato  y  realmente  no  causa  el mismo 
impacto ver 4,99 que 5.  
b) Neuromarketing auditivo: este tipo se basa en lo que escuchamos. Los sonidos 
son muy  efectivos  para  el  neuromarketing,  ya  que  la  audición,  es  decir,  los 
sonidos o incluso el silencio, se trasladan de manera directa al cerebro límbico, 
el encargado de definir las emociones (Tejada 2017). Por ejemplo, cuando ves 
un  concierto  de  tu  artista  favorito,  su  música  te  va  produciendo  muchas 
sensaciones  o  emociones  diferentes,  por  lo  que  los  expertos  en  marketing 
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melodía  en  tu  cabeza  y  así  te  produzca  una  sensación  de  empatía,  gusto  y 
calidad.  
c) Neuromarketing  kinestésico:  en  este  tipo  se  engloban  el  gusto,  el  tacto  y  el 
olfato (Sequera 2017). Por ejemplo, cuando éramos pequeños y nos íbamos de 
campamento, siempre había una camiseta o incluso un peluche que rociábamos 
con  la  colonia  de  nuestra  madre  o  nuestro  padre  para  así  sentirles  cerca  y 
sentirte protegida. Lo mismo pasaría cuando te enamoras de una persona y solo 
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2.7 Empresas que aplican neuromarketing.  
Durante la breve historia de su existencia, el neuromarketing ha sido muy llamativo 
entre  las  empresas  más  reconocidas  a  nivel  mundial,  aunque  también  ha  captado  la 
atención de empresas no tan consolidadas gracias a su evolución y visibilidad durante los 
últimos años.  







Antes  del neuromarketing,  las empresas  tenían otro  tipo de mecanismos más  sencillos 
para determinar lo que buscan o por lo que más se inclinan los clientes, pero en el s.XXI 






la  estrategia  de  marketing  de  una  empresa  determinada  mediante  su  nivel 
emocional y cognitivo (Bitbrain 2018). 
- Empresas  que  desarrollan  y  venden  la  tecnología  con  la  que  ejecutar  dichos 
estudios: estas empresas son las encargadas de fabricar la tecnología necesaria 
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quería  conocer cómo poder hacer que  su packaging  fuera más efectivo y 
“lujoso”  para  alejarlo  de  la  concepción  de  comida  basura.  Hicieron  un 
estudio para analizar la actividad cerebral de los participantes, además de 
indicarles que debían escribir un diario durante dos semanas. Los resultados 
fueron  como  lo  esperaban:  los  usuarios  se  decantaban  por  campañas  o 









espectadores  no  eran  sinceros  a  la  hora  de  dar  sus  respuestas,  asique 
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utilizaron  técnicas  como  el  registro  de  piel  y  retina  para  determinar  las 
verdaderas opiniones de los usuarios (Opere 2018). 
Gracias  al  neuromarketing,  los  negocios  y  los  consumidores  están  cada  vez  más 
interrelacionados,  y  es  cada  vez  más  frecuente  ver  como  las  empresas  ofrecen  unos 
mejores servicios, como por ejemplo el de atención al cliente, debido a la buena relación 
que se crean entre ellos, aunque solo sea mediante redes telemáticas.  




como  pueden  ser  Google  o  Microsoft  (Ruiz  2013;  Dooley  2009)  que  han  utilizado  el 
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2.8.1 VENTAJAS DEL NEUROMARKETING 
los  aparatos  utilizados  que,  por  ejemplo, mediante  encuestas  o 
preguntas directas. 
iii. Los  datos  obtenidos  mediante  esos  procesos  pueden  ser 
fácilmente  aplicados  a  campañas  publicitarias  optimizadas  para 





I. Los  aparatos  que miden  los  estímulos  de  los  consumidores  son 










tenga  giros  positivos  y  negativos,  es  muy  beneficioso  para  las  empresas  a  la  hora  de 
ejecutar sus estrategias de marketing de una manera más profunda, concisa y novedosa.
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3  SOCIOGRAPH: “TU RENTABILIDAD, NUESTRO COMPROMISO” 
Como  ya  hemos  mencionado  anteriormente,  a  pesar  de  que  son  las  grandes 
empresas las que se dedican con mayor frecuencia al neuromarketing, hay muchos casos 
de  empresas  más  pequeñas  que  han  decidido  dar  el  salto  a  esta  nueva  corriente  de 
marketing.  
La empresa Sociograph Neuromarketing, es una consultora experta en marketing 
science  nacida  en  2013  que  tiene  como  objetivo  conocer  las  reacciones  (tanto 
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Además,  han  recibido  numerosos  premios  como  por  ejemplo  el  premio 
Comunicación del Valor para Pymes y el premio empresa social del año 2018. 
El  propósito  de  Sociograph  es  que  los  consumidores  cuenten  con  la  mayor 
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Con  esta  tecnología,  son  capaces  de  “investigar  interacciones  interpersonales 
puntuales”,  tanto  intragrupales  como  intergrupales.  Además,  hace  posible  el  registro 
psicofisiológico producido entre los participantes en el instante.  
La  previamente  mencionada  EDA  ha  sido  extensamente  utilizada  en  las 











Consiste  en  medir  las  respuestas  psicofisiológicas  referidas  a  los  rápidos 
cambios en la conductividad.  
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3.2 Metodología.  
Los expertos de Sociograph han desarrollado una metodología con la que es posible 
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6. ICON Multimedia (Partner) 
Algunos de estos colaboradores han avalado el proyecto de Sociograph gracias a sus 









unieron  sus  fuerzas  para  crear  una  canción  para  captar  las  emociones  de  los 


















La aplicación del neuromarketing al comercio exterior:  la marca “Mint&Rose”. 
Carolina Iglesias Peña Página 29 





La aplicación del neuromarketing al comercio exterior:  la marca “Mint&Rose”. 





propósito  con  unos  conceptos  clave,  con  el  objetivo  de  fomentar  expectativas  y 
satisfacerlas después. Puede implicar la identificación o la definición de estos conceptos; 
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1) Naming:  Si  se  escoge  un  nombre  que  ayude  a  asociar  esa  marca  a  un 
determinado sentimiento o concepto será muy eficaz para captar la atención de 
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twiter,  etc.  Sin  embargo,  marcas  como  Audi  siguen  optando  por  una 
comunicación  above  the  line  (ATL)  ya  que  requiere  inversión  elevada  en 
campañas publicitarias.   











Con  esto  se  hace  alusión  a  habilidad  que  tiene  la  empresa  en  cuanto  a  temas 
concretos, educación, experiencia y referencias de la persona o entidad. Esto es, aplicar 
todo  esto  para  elaborar  una  comunicación  efectiva  y  novedosa  y  así  enganchar  a  los 
consumidores para que vean el posicionamiento que tiene la marca, no solo por ser marca, 
sino por  todo  lo que hay detrás. La sustancia  tiene que englobar una buena  función de 
dirección, de coordinación y administrativa para que el concepto de  la marca no quede 
manchado  por  errores  internos,  que,  aunque  siempre  los  haya,  si  se  hace  una  buena 
gestión de estos tres aspectos, se pueden reducir a un mínimo (R. Castellblanque 2001, 
                                                
3 Marca de calzado de skateboarding.  
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Salenbacher  define  esto  como  “la  perspectiva  que  tenemos  de  la  ética  y  la 
integridad, los principios morales y las creencias u opiniones firmes basadas en nuestros 
valores” (2013).  








“La  elegancia  en  nuestra  relación  con  la  sociedad”  (Salenbacher  2013).  Esto  se 
refiere a cómo la empresa trata y de qué manera a sus clientes. Si la entidad tiene un buen 
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servicio  al  cliente,  rápido  y  de  calidad,  su  elegancia  con  respecto  a  otras  marcas  que 
carezcan de ello va a ser mayor. También se refiere a la cercanía que tiene el empresario 
con sus consumidores. Por ejemplo, en “Mint&Rose” si eres un cliente que hace pedidos 















en  la  cabeza  de  los  consumidores  de  esa  marca  que  antes  no  existía  o  que  era  poco 
conocida para así tener un hueco en su mente (Jaén 2015).  
Para  lograr  esto hay que hacer un estudio exhaustivo de  los  competidores  y  las 
fortalezas que ellos tienen para así poder comparar en qué es mejor nuestra empresa con 
respecto a las otras y así focalizar las acciones en lo que más se destaque. El precio es a 
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5 LA EMPRESA “MINT&ROSE”  
5.1 Introducción 










un  producto:  la  pertenencia  a  una  comunidad  que  comprende  sus  necesidades  y  que 
respeta sus decisiones. Estos son sus valores: 
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5.5 Aplicación práctica del neuromarketing a diferentes marcas 
El mundo de  la moda es cada vez más homogéneo, por  lo que se nota cada vez 











países  muy  marcados  por  grandes  diseñadores  a  nivel  mundial  para  establecer  una 
comparación entre sus diseños y los de esta marca. Consiguientemente, se ha escogido la 
marca de moda italiana Dear Frances y la estadounidense Everlane.  
Estos  dos  países  han  estado  influenciados  por  sus  diseñadores  nacionales  para 
clasificarse  como  de  los mejores  en  el mundo  a  tomar  como  referencia  en  el  diseño  y 
creación  de  marcas.  Ralph  Lauren,  Michael  Kors,  Versace  o  Prada  son  algunos  de  los 
ejemplos de dicho éxito. Sin embargo, al haber contado con la ventaja de ser los primeros 
países en posicionarse  con diseñadores y diseños de prestigio,  es más  complicado para 
otros ganarse la misma reputación.  
Por ello, si estas marcas han tenido tanta repercusión en sus respectivos lugares de 





a  la hora de comprar productos del sector  textil, o si, al  ser  la moda algo cada vez más 
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6 PROPUESTA DE ESTUDIO: PROYECTO DE NEUROCIENCIA 












ya  que  a  lo  largo  de  la  explicación  de  los  resultados  va  a  ser  más  fácil.  En  la  primera 
secuencia,  se mostraron  las mismas  imágenes,  pero  sin  los  logos  que  aparecen  en  las 
siguientes.  
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que  iban a poder asistir y  realizar el papel de muestra. Además,  se diseñó un  flyer  (ver 
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6.4.1 Secuencia de imágenes 
Habiendo analizado  todos  los aspectos  recabados en el presente TFM,  lo que se 
pretendía averiguar es cómo analizar las preferencias de los diferentes participantes ante 
las  3  marcas  y  diseños  elegidos  para  desarrollar  el  proyecto.  Para  ello,  la  empresa 
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Sociograph nos proporcionó toda la información necesaria para medir la atención de los 
participantes y así poder comprobar nuestras hipótesis.  
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    Imagen 18: Datos tras la realización del proyecto. Fuente: Sociograph 
Tras  obtener  estos  datos,  los  expertos  de  Sociograph  nos  explicaron  en  un 
documento la forma de tratar los datos y obtener así una gráfica lineal. Estos datos estarán 
invertidos  y  divididos  en  2  grupos,  para  diferenciar  las  dos  secuencias  de  imágenes 
utilizadas para la medición.  
Mientras  se  iban  reproduciendo  las  diferentes  imágenes,  los  asistentes  iban 
evaluándolas  una  a  una  para  así  obtener  una  visión  más  precisa  de  la  reacción  a  los 
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ANÁLISIS 
Se puede observar cómo las imágenes con las puntuaciones más altas, es decir con 
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6.4.2 La encuesta posteríor a las secuencias de imágenes 
Cuando se finalizaron ambas secuencias, se les pasó a los participantes una breve 
encuesta  de  7  preguntas  relacionadas  con  las  marcas  y  sus  preferencias  a  la  hora  de 








El  calzado  que  vende  “Mint&Rose”,  al  tener  mucho  valor  añadido  debido  a  la 
fabricación artesanal y los materiales que utiliza, hace que los productos sean caros, con 
un ciclo de vida largo y de buena calidad. Lo mismo pasa con las marcas Dear Frances y 
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Imagen 24: Respuestas de los participantes a la pregunta 4. Elaboración propia. 
ANALISIS (PREGUNTAS 2,3 Y 4) 
En primer  lugar,  el  problema de que  las  fotos  con  logo no  causasen un  impacto 
mayor  entre  los  participantes  es  porque  apenas  ninguno  de  ellos  conocía  las  marcas 
extranjeras, a diferencia del casi 30% que conocían la marca española. 










Lo  que  esto  indica  es  que,  la  concepción  de  que  hay  países  con  modas  más 
prestigiosas  que,  por  ejemplo,  la  española,  se  ha  perdido  al  menos  en  casi  todos  los 










La aplicación del neuromarketing al comercio exterior:  la marca “Mint&Rose”. 

















indicaron  que  estos  productos  tienen  un  valor  añadido  más  importante  a  la  hora  de 
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productos  de  una marca,  por  ejemplo,  del  sector  textil.  El  94%  de  los  participantes  no 
tienen  en  cuenta  el  lugar  dónde  se  ha  fabricado  ese  producto,  a  diferencia  de  lo  que 
creíamos muy  presente  aún  para  realizar  compras  de  este  tipo  de  productos.  Esto  nos 
indica  que  “Mint&Rose”  podría  seguir  utilizando  los  diseños  sencillos  con  ese  toque 
mediterráneo  y  posicionarse  como  marca  made  in  Spain  ya  que,  por  lo  general,  los 
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final,  vamos  a  tomar  los  puntos  de  EDL  correspondientes  a  las  imágenes mejor  y  peor 
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continuada  en  esta  segunda  secuencia.  Sin  embargo,  aunque  la  atención  sea  más 
continuada en esta secuencia, los niveles de EDL son más bajos ya que el punto máximo de 
atención  de  la  secuencia  es  al  final  (247,843)  mientras  que  el  mínimo  (216,447)  se 
encuentra en el comienzo de la imagen 3.  
Las  imágenes en  las que  los asistentes presentaron menores niveles de atención 
fueron la 3 y la 10, en ambas coincide que el logo se encuentra en la parte de debajo de la 








de  que  estas  no  produjesen  un  mayor  grado  de  atención  ya  que  estos  no  las  tenían 
asociadas  a  nada  ni  posicionadas  en  su  cerebro  como  otras marcas más  conocidas.  Lo 




A  medida  que  han  ido  transcurriendo  las  imágenes  en  esta  secuencia  y  al  ser 
resultados  más  objetivos  al  haber  visto  las  imágenes  previamente,  se  observa  que  la 
atención va aumentando, por lo que, a la hora de elaborar, por ejemplo, un catálogo, los 
consumidores prestarían mayor atención a las imágenes cuanto más avanzado estuviese el 
catálogo.  Esto  también  puede  deberse  al  desconocimiento  de  los  participantes  de  las 
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marcas, ya que, al tratarse de marcas poco conocidas, ven de manera negativa que el logo 
de la marca aparezca abajo.  



















7. Que  es  importante  conseguir  un  buen  branding  y  comunicación  de  las 
marcas por diferentes medios para así llegar a un mayor público.  Al tratarse 
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Los  expertos  están  cada  vez  más  concienciados  de  que  lo  que  gana  a  los 
consumidores es un slogan potente, una campaña publicitaria impactante o el uso de una 
celebridad,  ya  que  esto  perdurará más  en  su mente  y  le  hará  asociar  esa marca  a  un 
estímulo sorprendente que recibió en algún momento de su vida.  
  Por este motivo, las empresas están cada vez más concienciadas de que además de 






  En este  trabajo  lo que se buscaba era comprobar,  con ayuda de  los expertos de 
Sociograph Neuromarketing, qué tipo de calzado de diferentes marcas mundiales sería bien 
aceptado en España por consumidores nacionales, además de otras cuestiones que han ido 
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1. Descubrir  el  calzado  que  podría  tener  aceptación  en  España  por  parte  de  los 
consumidores nacionales, ya que al proyecto acudieron únicamente personas de 
nacionalidad española.  




4. Comprobar que el neuromarketing es una herramienta muy  factible  si  se quiere 
conocer  más  a  fondo  un  mercado  objetivo,  ya  sea  para  implantarse  en  él  o 
implantar ciertas tendencias en tu país. 
5. Comprobar que la estrategia de branding de las marcas sería más efectiva si no se 
centrasen  tanto  en  la  promoción  online,  ya  que mucha  gente  es  reacia  o  tiene 
miedo de  comprar  calzado por  internet,  ya que,  si  no  les  gusta o no  les  vale,  el 
proceso es mucho más lento que ir a cambiarlo a una tienda física. Esto se debe a 
que los participantes del proyecto, en un casi 90% nunca comprarían calzado online. 
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perdiendo, por  lo que  la gente se guía por  la  intuición y el  físico del producto. Además, 
gracias al experimento, queremos averiguar qué tipo de diseños de dos marcas, italiana y 








los  diferentes  parcipantes. Después,  se  les  pondrán  2  secuencias  de  fotos  para  que  las 
miren deternidamente y las evalúen del 0 al 10, dependiendo de su grado de satisfacción 






V.º B.º y autorizado                    Firma y DNI del solicitante  
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9.5 ANEXO 5: Imagen tomada el día de la realización del proyecto  
 
 
Imagen 18: Foto tomada el día de la realización del proyecto. 
 
Imagen 19: Foto tomada el día de la realización del proyecto.  
